skandia



skandia

(pomen Copovin:

DisenNo de una experiencia memorable






NEVER L SE
A CUSTOMER
AGAIN

Turn Any Sale into

Lifelong Loyalty in 100 Days
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“1 LOVE YOU
MORE THAN
MY DOG"

Five Decisions That Drive

Extreme Customer Loyalty
in Good Times and Bad

JEANNE BLISS

Aftenwora by

TONY HSIEM, CEO, Zappescom
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Ciclo de vida del cliente

Conocimiento > Abogacia

PRE COMPRA " COMPRA Jl POST COMPRA




amorar al cliente
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Fase 1: evaluacion

Muchas veces el cliente no
tiene claridad de qué quiere
exactamente.

Conocer a nuestro cliente y
conectar.

Perfilar a nuestros clientes.
Definir como sera el trato.
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Fase 2: admitir

« Elcliente admite que
necesita ayuda con algo.

« Estafase inicia ya que se
cerré un acuerdo
formalmente.

« Se libera dopamina en el
cerebro del cliente,
generando sensacion de
euforia.




Fase 3: afirmacion

« Buyer'sremorse/
remordimiento del
comprador.

« Se puede prevenir.

« Comprender el vigje
emocional de los clientes.

« Aspirar a ser referidos por los
clientes.




Fase 4: activacion

« En esta fase tenemos el
poder de activar muchas
emociones en el cliente.

« La primera impresion tiene
un impacto muy fuerte.

« Lacomiday ladiversion
siempre son buenas ideas
para sorprender a un cliente
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Fase 5: aclimatarse

« Compartir con los clientes la
cultura de la empresa.

« Acompanamiento constante
al cliente, por distintos
medios, a lo largo de toda la
relacion.

« Anticiparse a posibles
sentimientos negativos.




El cliente logrd al menos
una de sus metas: tiempo de
celebrar.

Tener claridad de las
expectativas del cliente.
Entender que no porque
cruzo una meta, significa
qgue estara feliz contigo.




Fase 7: adopcion

« Eleva el nivel de
experiencias para tus top
clientes.

 Facilita que puedan
expresarse facilmente sobre
tu marca.

« Refuerza el sentido de

comunidad.




Las mejores referencias
vienen de clientes felices.

- Enfocate en hacerlos felices.
Disefa un buen programa
de referidos con beneficios
exclusivos y reconocimiento.
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VAMOS A HACER HISTORIA

Skandia Rematch

Vamos a hacer historia
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Objetivo

Hacer realidad la propuesta de valor de Skandia con la fuerza comercial, fortaleciendo
nuestro manifiesto de cultura CRECE y motivandolos para crecer con Skandia.

Customer Obssesed
owne < ship

= ntrepeneurship

Critical Thinking

One Passionat= Team
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Este 2023 regresa al podio y conviértete en el mejor de los mejores

¢Como lo lograras?




ENTRENANDOTE

RETANDOTE

MOTIVANDOTE

#SINFILTRO

Podcast del propdsito (Plataforma de educacion)
Capacitacion en inversiones

Mejorias en los canales de comunicacion
Herramientas comerciales para potenciar tus
ventas

Experiencias (Convenciones)
Plan Carrera (Comisiones)
Bonos Piedras preciosas
Bonos Estacionales
Pequenos triunfos

El Encuentro

Experiencias del trimestre

Million Dollar

Reconocimiento en medios FOMO

Temas sobre Inversiones

Money Sessions (Con invitados de economia para la pipol)
Boletin de inversiones

Market news

“Tertulias”

Nskandia
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¢COmo romperemos nuestros récords este trimestre?

ENTRENANDOTE

RETANDOTE

MOTIVANDOTE

#SINFILTRO

Tendras acceso al podcast sobre propdsito con Diego Nskandia

Lainez en Skandia Channel

Noticias 1 vez a la semana a través de Sammi
Campana Presentes para el futuro
Conecta — Actualizacion (Todo en un solo lugar)

Bono Maratén
Cooltureando rumbo a Edimburgoy
Huatulco

El Encuentro
Primer Dream Team en Abril
Convencién a Puerto Vallarta

Money Session con Economia para la pipol (Proximo marzo 29)
Formatos Reel: Nadie nos pregunto pero te lo contamos

VAMOS A HACER HISTORIA
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